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Abstract: The aim of this research is to know the watermelon marketing model in Baki 
Subdistrict, Sukoharjo Regency; to know the cost, the profit, and the margin of 
watermelon marketing in Baki Subdistrict, Sukoharjo Regency; and to know the 
efficiency of the watermelon marketing. The basic method used in this research is 
analytical descriptive method. The researcher chose this location because the main 
commodity in this area is watermelon. In determining the farmers responden, the 
researcher used propotional random sampling method. Meanwhile, in determining the 
merchant responden, the researcher used snowball sampling method. The method in 
analysing the data were marketing line analysis and marketing cost analysis. The result of 
the research showed: the line system of watermelon maketing in the Subdistrict of Baki, 
Sukoharjo regency I: Farmers→Wholesale Merchant→Retail 
Dealer→Reseller→Consumer, the line system of watermelon maketing II: Farmers→the 
Collector Merchant→Wholesale Merchant→Retail Dealer→Consumer, the line system of 
watermelon maketing III: Farmers→ Wholesale Merchant→Consumer. In the line system 
of watermelon marketing I, the total of the marketing cost is 740 rupiah /kilogram and the 
marketing profit is 329,23 /kilogram. The total of marketing margin is 1069 rupiah 
/kilogram. The percentage of the marketing margin is 42,77 %. Farmers’ share in the 
marketing line I is 57,23 %. In the line marketing II, the total of the marketing cost is 990 
rupiah /kilogram and the marketing profit is 660 rupiah /kilogram. The total of marketing 
margin is 1650 rupiah /kilogram. The percentage of the marketing margin is 55 %. 
Farmers’ share in the marketing line II is 45 %. Meanwhile, In the line marketing III, the 
total of the marketing cost is 360 rupiah /kilogram and the total of the marketing profit is 
640 rupiah /kilogram. The total of marketing margin is 1000 rupiah / kilogram. The 
percentage of marketing margin is 33,33 %. Farmers’ share in the marketing line III is 
66,67 %. The most eficient of the marketing line in the Subdistrict of Baki, Sukoharjo 
Regency is the marketing line system III. 
Keywords: The line system of market, Cost, Profit, Margin, Eficient of The 
Marketing, and Farmer’s Share. 
Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui model saluran pemasaran semangka 
di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo; mengetahui besarnya biaya, keuntungan, dan 
marjin pemasaran semangka di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo; dan mengetahui 
efisiensi pemasaran. Metode dasar penelitian adalah metode deskriptif analitis. Penentuan 
responden petani dilakukan dengan metode propotional random sampling. Penentuan 
responden pedagang menggunakan metode snowball sampling. Metode analisis data yang 
digunakan adalah analisis saluran pemasaran dan analisis biaya pemasaran. Hasil 
penelitian menunjukkan: saluran pemasaran semangka di Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo saluran pemasaran I: Petani→Pedagang Besar→Pedagang 
Pengecer→Konsumen,saluran pemasaran II: Petani→Pedagang Pengumpul→Pedagang 
Besar→Pedagang Pengecer→Konsumen, saluran pemasaran III: Petani→Pedagang 
Besar→Konsumen. Pada saluran pemasaran I total biaya pemasaran sebesar Rp 740 per 
kg. Total keuntungan pemasaran Rp 329,23 per kg. Total marjin pemasaran sebesar Rp 
1069 per kg. Persentase Marjin pemsaran yaitu 42,77%. Farmer’s share pada saluran 
pemasaran I yaitu 57,23%. Pada saluran pemasaran II total biaya pemasaran sebesar Rp 
990 per kg. Total keuntungan pemasaran Rp 660 per kg. Total marjin pemasaran sebesar 
Rp 1.650 per kg. Persentase Marjin pemsaran yaitu 55%. Farmer’s share pada saluran 
pemasaran II yaitu 45%. Pada saluran pemasaran III total biaya pemasaran sebesar   Rp 
360 per kg. Total keuntungan pemasaran Rp 640 per kg. Total marjin pemasaran sebesar 
Rp 1.000 per kg. Persentase Marjin pemsaran yaitu 33,33%. Farmer’s share pada saluran 
pemasaran III yaitu 66,67%. Saluran pemasaran yang paling efisien yaitu saluran 
pemasaran III. 
 Kata Kunci: Saluran Pemasaran, Biaya, Keuntungan, Marjin, Efisiensi Pemasaran,  
          dan Farmer’s Share
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PENDAHULUAN 
 
Indonesia adalah negara agraris 
sehingga pertanian sebagai sektor 
yang menyumbang tinggi untuk 
pertumbuhan ekonomi. Kegiatan 
ekonomi pada sektor pertanian 
berguna untuk ketahanan pangan 
Indonesia. Kegiatan usaha pertanian 
memiliki banyak komoditas yang 
diusahakan sehingga pertanian di 
Indonesia beraneka ragam jenisnya. 
Sektor pertanian mencakup 
perkebunan, perhutanan, dan 
peternakan. Sektor pertanian di 
Indonesia terdapat hortikultura. 
Hortikultura merupakan sub sektor 
pertanian yang menekankan pada 
tanaman sayuran, buah-buahan, dan 
obat-obatan. Sub sektor pertanian 
tanaman hortikultura dapat 
diterapkan secara maksimal dan 
mendatangkan keuntungan apabila 
pemasaran yang dilakukan secara 
baik (Sudiyono, 2002).  
Salah satu upaya yang 
ditempuh untuk meningkatkan 
pendapatan petani adalah dengan 
cara mengusahakan komoditas 
pertanian yang mempunyai nilai 
ekonomis tinggi serta mempunyai 
potensi pasar yang cukup besar, baik 
pasar dalam negeri maupun luar 
negeri. Salah satu komoditas buah 
yang mempunyai prospek untuk 
dikembangkan adalah semangka. 
Lamanya umur tanaman semangka 
tumbuh sampai buah masak, pada 
kondisi lahan dan cuaca normal 
adalah 70 – 100 hari, sejak bibit 
ditanam (Wihardjo, 1993).  
Potensi penanaman buah 
semangka di Kecamatan Baki, 
Kabupaten Sukoharjo yaitu tinggi 
karena masa tanam buah semangka 
hanya 60 hari dan semangka dapat 
tumbuh di wilayah dengan 
kelembapan dan curah hujan yang 
tidak tinggi karena semangka tidak 
boleh tumbuh pada lahan yang basah 
dapat mengakibatkan buah semangka 
bususk. Produksi buah-buahan 
berkembang di daerah Kabupaten 
Sukoharjo, terdapat berbagai jenis 
buah-buahan yang dihasilkan di 
daerah tersebut. Data mengenai 
produksi buah-buahan di Kabupaten 
Sukoharjo pada tahun 2013 dapat 
dilihat pada Tabel 1.  
 
Tabel 1. Produksi Buah di Kabupaten Sukoharjo Tahun 2013 
No 
 
Kecamatan 
Produksi (kw) 
Semangka Nanas Nangka Melinjo Pepaya Melon 
1 Baki 10719 0 2937 1116 776 814 
2 Bulu 810 0 1466 571 569 3220 
3 Tawangsari 0 0 261 51 165 225 
4 Sukoharjo 0 0 28 1079 589 0 
5 Nguter 0 0 691 289 3379 600 
6 Bendosari 0 74 316 484 385 3408 
7 Polokarto 0 0 1464 280 578 112 
8 Mojolaban 390 0 201 220 536 94 
9 Grogol 0 0 251 1103 2552 0 
10 Weru 0 0 346 469 513 0 
11 Gatak 3220 0 34 204 54 0 
12 Kartasura 0 0 377 1143 260 0 
Jumlah     15139 15139 8372 7009 10356 10356 
Sumber: BPS Kabupaten Sukoharjo Tahun 2014. 
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Berdasarkan pada Tabel 1 
dapat diketahui bahwa hasil produksi 
semangka di Kecamatan Baki besar 
dibanding Kecamatan lain. Produksi 
semangka tertinggi pada tahun 2013 
aadalah di Kecamatan Baki, 
Kabupaten Sukoharjo yaitu sebanyak 
10719 Kw. Penelitian dilakukan 
untuk mengkaji saluran pemasaran 
semangka di Kecamatan Baki, 
Kabupaten Sukoharjo dengan cara 
mengetahui harga dan biaya yang 
dikeluarkan oleh petani dan lembaga 
pemasaran yang terlibat. Sehingga, 
petani dapat mengetahui saluran 
pemasaran yang efisien. Informasi 
tersebut sangat bermanfaat untuk 
petani sebagai pelaku pemasaran 
untuk mempertimbangkan saluran 
pemasaran yang akan digunakan 
kembali dalam memperoleh 
keuntungan yang maksimal. 
 
METODE PENELITIAN 
 
Metode dasar yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah metode 
deskriptif analitis yaitu metode yang 
memusatkan diri pada pemecahan 
masalah-masalah yang ada pada 
masa sekarang, pada masalah-
masalah yang aktual kemudian data 
yang dikumpulkan mula-mula 
disusun, dijelaskan dan kemudian 
dianalisis (Surakhmad, 1994). 
Metode penentuan sampel 
lokasi penelitian yaitu secara sengaja 
atau purposive yaitu berdasarkan 
beberapa pertimbangan sesuai 
dengan tujuan penelitian. Penentuan 
reesponden petani dilakukan dengan 
menggunakan metode simple 
propotional random sampling 
merupakan teknik pengambilan 
sampel dari keseluruhaan populasi, 
sesuai dengan proporsi masing-
masing sub populasi sehingga sampel 
yang diambil dapat mewakili 
masing-masing sub populasi dan 
setiap petani mempunyai kesempatan 
yang sama untuk dipilih sebagai  
sempel (Parel et all, 1973). 
Penentuan tiga desa sebagai sampel 
diambil secara purposive atau 
sengaja berdasarkan kriteria yang 
ada. Kriteria dari tiga desa tersebut 
adalah produksi semangka tertinggi 
di Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo yaitu desa Kudu, 
Purbayan, dan Waru. Penentuan 
petani dati ketiga desa tersebut 
menggunakan metode simple 
propotional random 
sampling.Singarimbun dan Effendi 
(1995) menyatakan jumlah sampel 
yang akan dianalisis harus mengikuti 
distribusi normal, dimana sampel 
yang tergolong mengikuti distribusi 
normal adalah sampel yang 
jumlahnya lebih besar atau sama 
dengan 30 responden. Dalam 
penelitian ini sampel terdistribusi 
normal yang digunakan jumlahnya 
30 responden. Penentuan responden 
pedagang dapat menggunakan 
snowball sampling yaitu teknik 
pengambilan sampel yang pada 
mulanya jumlahnya kecil tetapi 
makin lama makin banyak, berhenti 
sampai informasi yang didapatkan 
dinilai telah cukup untuk mewakili 
informasi yang diperoleh. Metode 
analisis data yang digunakan yaitu 
analisis pemasaran secara 
pendekatan langsung yaitu 
menggunakan analisis marjin dan 
biaya pemasaran (cost marjin 
analysis). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Saluran pemasaran semangka 
merupakan jalur dari lembaga 
pemasran yang menyalurkan produk 
dari pelaku pemasaran yang pertama 
yaitu produsen hingga konsumen. 
Pola saluran pemasaran akan 
mempengaruhi biaya pemasaran dan 
harga yang dibayar oleh konsumen. 
Pola saluran pemasaran dapat 
diketahui dengan cara mengetahui 
kegiatan yang dilakukan oleh pelaku 
pemasaran yang pertama yaitu 
petani. Saluran pemasaran I yaitu 
petani, pedagang besar, pedagang 
pengecer, dan konsumen. Saluran 
pemasaran II yaitu  petani, pedagang 
pengumpul, pedagang besar, 
pedagang pengecer, dan konsumen. 
Saluran pemasaran III yaitu petani, 
pedagang besar, dan konsumen. 
Bagan saluran pemasaran semangka 
yaang telah dijelaskan jumlah petani 
berdasarkan saluran pemasaran yang 
digunakan dapat dilihat pada tabel 2. 
Saluran pemasaran semangka di 
Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo terdapat tiga saluran 
pemasaran. Saluran pemasaran 
semangka yang paling banyak 
dilakukan oleh petani di Kecamatan 
Baki, Kabupaten Sukoharjo yaitu 
saluran pemasaran I sebanyak 26 
orang atau 86,67%. Sedangkan 
saluran pemasaran II sebanyak 2 
orang atau 6,67% dan saluran 
pemasaran III sebanyak 2 orang atau 
6,66%. Kegiatan pemasaran yang 
berbeda-beda dapat mempengaruhi 
biaya yang dikeluarkan dan harga 
yang dibayarkan oleh konsumen juga 
berbeda. Proses produk pertanian 
mengalir dari antara pelaku 
pemasaran memerlukan biaya, 
dengan biaya pemasaran maka 
produk yang dijual akan meningkat 
harganya. Selain itu, besarnya biaya 
pemasaran tergantung pada produk 
tersebut. Selain biaya, keuntungan 
menjadi pertimbangan pemasaran. 
Pada saluran pemasaran I 
melibatkan petani, pedagang besar, 
dan pedagang pengecer. Besarnya 
rata-rata biaya, keuntungan, dan 
marjin pemasaran semangkaa pada 
saluran pemasaran semangka I dapat 
dijelaskan pada tabel 3. 
Dapat diketahui bahwa harga 
jual (dalam tabel 3) di tingkat petani 
yaitu Rp 1430,77 per kg. Petani tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran. 
Harga jual pada pedagang 
besar yaitu Rp 1.900 per kg. Biaya 
yang dikeluarkan oleh pedagang 
besar terdiri dari tenaga angkut, 
penimbangan, pengemasan, dan muat 
bongkar. Transportasi sangat penting 
karena dengan adanya pengangkutan 
dapat meminimalisir keadaan buah 
semangka serta mempercepat 
kegiatan pemasaran. Biaya untuk 
tenaga angkut yaitu sebesar Rp 100 
per kg. 
 
Tabel 2. Jumlah dan Presentase Petani Semangka Berdasarkan Jenis Saluran    
Pemasaran Semangka di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo 
No. Jenis Saluran Jumlah Petani Presentase (%) 
1. Saluran Pemasaran I 26 86,67 
2. Saluran Pemasaran II 2 6,67 
3. Saluran Pemasaran III 2 6,66 
 Jumlah 30 100,0 
Sumber: Analisis Data Primer 
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Tabel 3. Rata-Rata Biaya, Keuntungan dan Marjin Saluran Pemasaran I Semangka 
di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo 
No. Uraian 
Saluran I 
(Rp/Kg) 
Market Share (%) 
1 Petani     
  Harga Jual 1430,77 57,23 
  Biaya Pemasaran 0,00 0,00 
2 Pedagang Besar  
 
  
  Harga Beli 1430,77 57,23 
  Biaya                 :  Pengangkutan  100,00 4,00 
                               Penimbangan  45,00 1,80 
                               Pengemasan 5,00 0,20 
                               Muat Bongkar 100,00 4,00 
                               Resiko 28,62 1,14 
  Total Biaya 278,62 11,14 
  Keuntungan 190,61 7,62 
  Marjin Pemasaran 469,23 18,77 
  Harga Jual 1900,00 76,00 
3 Pedagang Eceran     
 
Harga Beli 1900,00 76,00 
  Biaya                 : Pengangkutan  250,00 10,00 
                               Tenaga Angkut 60,00 2,40 
                               Muat Bongkar 50,00 2,00 
                               Retribusi Pasar 5,00 0,20 
                               Resiko 57,00 2,28 
  Total Biaya 422,00 16,88 
  Keuntungan 178,00 7,12 
  Marjin Pemasaran 600,00 24,00 
  Harga Jual 2500,00 100,00 
4 Harga Beli Konsumen 2500,00 100,00 
  Total Biaya Pemasaran 700,62 28,02 
  Total Keuntungan Pemasaran 368,61 14,74 
  Total Marjin Pemasaran 1069,23 42,77 
  Persentase marjin pemasaran (%) 42,77   
  Farmer's share (%) 57,23   
Sumber: Analisis Data Primer 
Biaya yang dikeluarkan untuk 
penimbangan buah yaitu sebesar Rp 
45 per kg. Biaya yang dikeluarkan 
untuk pengemasan yaitu sebesar Rp 
5 per kg. Biaya yang dikeluarkan 
untuk muat bongkar yaitu sebesar Rp 
100 per kg. Muat bongkar yaitu 
tenaga angkut yang diperlukan dari 
pengangkutan untuk membongkar 
buah semangka dan diletakkan pada 
tempat pedagang besar. Resiko yang 
ditanggung pedagang besar yaitu Rp 
28,62 per kg. Keuntungan yang 
diperoleh oleh pedagang besar yaitu 
Rp 190,61 per kg. Dalam saluran 
pemasaran I menggunakan 
pengemasan dalam bentuk balok 
kayu agar kondisi buah semangka 
tidak rusak dan masih dalam keadaan 
baik.  
Harga jual di tingkat eceran 
yaitu Rp 2.500 per kg. Biaya yang 
dikeluarkan oleh pedagang eceran 
yaitu pengangkutan, tenaga angkut, 
bongkar muat, dan retribusi pasar. 
Biaya untuk pengangkutan yaitu Rp 
250 per kg. Biaya yang dikeluarkan 
untuk tenaga angkut yaitu sebesar Rp 
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60 per kg. Biaya untuk bongkar muat 
untuk menurunkan semangka dari 
angkutan hingga sampai di tempat 
pedagang menggunakan tenaga kerja 
Rp 50 per kg. Biaya yang 
dikeluarkan untuk retribusi pasar 
yaitu sebesar Rp 5 per kg. Resiko 
yang ditanggung pedagang eceran 
yaitu Rp 57 per kg. Keuntungan yang 
diperoleh pedagang pengecer yaitu 
Rp 178 per kg. 
Harga jual di tingkat konsumen 
yaitu Rp 2.500 per kg. Total biaya 
pemasaaran yang terdapat pada 
saluran pemasaran semangka I yaitu 
Rp 700,62 per kg. Total keuntungan 
pemasaran yaitu Rp 368,61 per kg. 
Total marjin pemasarannya yaitu Rp 
1.069,23 per kg. Persentase marjin 
pemasaran adalah 42,77 %. Farmer’s 
share adalah bagian yang diperoleh 
petani atau perbandingan harga yang 
diperoleh petani dengan harga yang 
diterima oleh konsumen. Farmer’s 
share pada saluran pemasaran I yaitu 
57,23%. Nilai farmer’s share pada 
saluran pemasaran I lebih dari 50% 
yaitu 57,23% sehingga dikategorikan 
sudah efisien tetapi rendah karena 
lembaga pemasaran yang terlibat 
yaitu pedagang besar dan pedagang 
pengecer. Jadi, kegiatan pemasaran 
harus melewati dua lembaga 
pemasaran tersebut. Besarnya rata-
rata biaya, keuntungan, dan marjin 
pemasaran semangka pada saluran 
pemasaran semangka II dapat 
dijelaskan pada tabel 4 . 
Dapat diketahui bahwa harga 
jual (tabel 4) di tingkat petani yaitu 
Rp 1350 per kg. Petani tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran. 
Harga jual pada pedagang 
pengumpul yaitu Rp 1.900 per kg. 
Biaya yang dikeluarkan oleh 
pedagang pengumpul terdiri dari 
tenaga angkut, penimbangan buah, 
pengemasan, dan muat bongkar. 
Pedagang pengumpul tidak 
melakukan penyimpanan buah 
semangka berlama-lama karena 
dapat merusak kondisi buah 
semangka, sehingga buah semangka 
tersebut diambil oleh pedagang 
besar. Biaya untuk tenaga angkut 
yaitu sebesar Rp 100 per kg. Biaya 
yang dikeluarkan untuk 
penimbangan buah yaitu sebesar Rp 
45 per kg. Biaya yang dikeluarkan 
untuk pengemasan yaitu sebesar Rp 
5 per kg. Biaya yang dikeluarkan 
untuk muat bongkar yaitu sebesar Rp 
100 per kg. Resiko yang ditanggung 
pedagang pengumpul yaitu Rp 27 per 
kg. Keuntungan yang diperoleh oleh 
pedagang pengumpul yaitu Rp 273 
per kg. 
Harga jual pada pedagang 
besar yaitu Rp 1900 per kg. Biaya 
yang dikeluarkan oleh pedagang 
besar terdiri dari tenaga angkut, 
pengangkutan, pengemasan, dan 
muat bongkar. Biaya yang 
dikeluarkan untuk tenaga angkut 
yaitu sebesar Rp 70 per kg. Biaya 
yang dikeluarkan untuk 
pengangkutan yaitu sebesar Rp 150 
per kg. Biaya yang dikeluarkan untuk 
pengemasan yaitu sebesar Rp 5 per 
kg. Biaya untuk muat bongkar yaitu 
sebesar Rp 70 per kg. Resiko yang 
ditanggung oleh pedagang besar 
yaitu Rp 57 per kg. Keuntungan yang 
diperoleh oleh pedagang besar yaitu 
Rp 248 per kg. 
Harga jual di tingkat eceran 
yaitu Rp 2.500 per kg. Biaya yang 
dikeluarkan oleh pedagang eceran 
yaitu tenaga angkut, pengangkutan, 
muat bongkar, dan retribusi pasar. 
Biaya yang dikeluarkan untuk tenaga 
angkut yaitu sebesar Rp 70 per kg.
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Tabel 4. Rata-rata Biaya, Keuntungan dan Marjin Saluran Pemasaran II Semangka 
di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo 
No. Uraian Saluran II (Rp/Kg) Market Share (%) 
1 Petani                          (Harga Jual) 1350,00 45,00 
  Biaya Pemasaran 0,00 0,00 
2 Pengumpul                  (Harga Beli) 1350,00 45,00 
  Biaya               : Pengangkutan 100,00 3,33 
                             Penimbangan Buah 45,00 1,50 
                             Pengemasan 5,00 0,17 
                             Muat Bongkar 100,00 3,33 
                             Resiko 27,00 0,90 
  Total Biaya 277,00 9,23 
  Keuntungan 273,00 9,10 
  Marjin Pemasaran 550,00 18,33 
  Harga Jual 1900,00 63,33 
3 Pedagang Besar          (Harga Beli) 1900,00 63,33 
  Biaya                    : Tenaga Angkut 70,00 2,33 
                                  Pengangkutan 150,00 5,00 
                                  Pengemasan 5,00 0,17 
                                  Muat Bongkar 70,00 2,33 
                                  Resiko 57,00 1,90 
  Total Biaya 352,00 11,73 
  Keuntungan 248,00 8,27 
  Marjin Pemasaran 600,00 20,00 
  Harga Jual 2500,00 83,33 
4 Pedagang Eceran        (Harga Beli) 2500,00 83,33 
  Biaya                     : Tenaga Angkut 70,00 2,33 
                                   Pengangkutan 150,00 5,00 
                                   Muat Bongkar 70,00 2,33 
                                   Retribusi Pasar 5,00 0,17 
                                   Resiko 100,00 3,33 
  Total Biaya 395,00 13,17 
  Keuntungan 105,00 3,50 
  Marjin Pemasaran 500,00 16,67 
  Harga Jual 3000,00 100,00 
  Total Biaya Pemasaran 1024,00 34,13 
  Total Keuntungan Pemasaran 626,00 20,87 
  Total Marjin Pemasaran 1650,00 55,00 
  Persentase marjin pemasaran (%) 55,00   
  Farmer's share (%) 45,00   
Sumber: Analisis Data Primer 
Biaya untuk pengangkutan 
yaitu Rp 150 per kg. Biaya yang 
dikeluarkan untuk muat bongkar 
yaitu sebesar Rp 70 per kg. Biaya 
untuk retribusi pasar Rp 5 per kg. 
Biaya retribusi pasar merupakan 
biaya yang dikeluarkan untuk biaya 
pembangunan pasar secara fisik, 
biaya keamanan pasar, dan biaya 
kebersihan pasar. Resiko yang 
ditanggung oleh pedagang pengecer 
yaitu Rp 100 per kg. Keuntungan 
yang diperoleh oleh pedagang 
pengecer yaitu Rp 105 per kg. 
Harga jual di tingkat konsumen yaitu 
Rp 3.000 per kg. Total biaya 
pemaaaran yang terdapat pada 
saluran pemasaran semangka II yaitu 
Rp 1.024 per kg. Total keuntungan 
pemasaran yaitu Rp 626 per kg. 
Total marjin pemasarannya yaitu Rp 
1.650 per kg. Persentase marjin 
pemasaran adalah 55 %. Farmer’s 
share pada saluran pemasaran II 
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yaitu 45%. Nilai farmer’s share pada 
saluran pemasaran II kurang dari 
50% yaitu 45% sehingga 
dikategorikan belum efisien dan 
lebih rendah dari saluran pemasaran 
I. Persentase marjin pemasaran tinggi 
karena buah semangka tersebut harus 
melewati tiga lembaga pemasaran 
yaitu pedagang pengumpul, 
pedagang besar, dan pedagang 
pengecer. Besarnya rata-rata biaya, 
keuntungan, dan marjin pemasaran 
semangkaa paada saluran pemasaran 
semangka III dapat dijelaskan pada 
tabel 5. 
Dapat diketahui bahwa harga 
jual (dalam tabel 5) di tingkat petani 
yaitu Rp 1.600 per kg. Petani tidak 
mengeluarkan biaya pemasaran. 
Biaya yang dikeluarkan oleh 
pedagang besar terdiri dari tenaga 
angkut, penimbagan, pengemasan, 
dan muat bongkar. Biaya yang 
dikeluarkan untuk tenaga angkut 
yaitu sebesar Rp 80 per kg. Biaya 
yang dikeluarkan untuk 
penimbangan yaitu sebesar Rp 45 per 
kg. Biaya yang dikeluarkan untuk 
pengemasan yaitu sebesar Rp 5 per 
kg. Biaya yang dikeluarkan untuk 
muat bongkar yaitu sebesar Rp 80 
per kg. Resiko yang ditanggung oleh 
pedagang besar yaitu Rp 60 per kg. 
Keuntungan yang diperoleh oleh 
pedagang besar yaitu Rp 630 per kg. 
Harga jual di tingkat konsumen 
yaitu Rp 2.500 per kg. Total biaya 
pemasaaran yang terdapat pada 
saluran pemasaran semangka III 
yaitu Rp 270 per kg. Total 
keuntungan pemasaran yaitu Rp 630 
per kg. Total marjin pemasarannya 
yaitu Rp 900 per kg. Persentase 
marjin pemasaran adalah 36,00 %. 
Farmer’s share pada saluran 
pemasaran III yaitu 64,00%. Nilai 
farmer’s share pada saluran 
pemasaran III lebih dari 50% yaitu 
64,00% sehingga dikategorikan 
sudah efisien. Farmer’s share 
saluran pemasaran III lebih tinggi 
dibandingkan saluran pemasaran I 
dan II. Biaya pemasaran yang 
dikeluarkan juga rendah karena 
hanya satu lembaga pemasaran yang 
terlibat. 
Berdasarkan hasil penelitian, 
diketahui bahwa biaya yang 
dikeluarkan oleh masing-masing 
lembaga pemasaran berbeda. Harga 
jual petani kepada pedagang pada 
setiap saluran pemasaran berbeda-
beda. Harga jual petani pada saluran 
pemasaran II lebih rendah karena 
pedagang pengumpul harus 
menyalurkan pedagang besar, 
pedagang pengumpul tidak mau 
membeli semangka dengan harga 
yang tinggi karena apabila pedagang 
pengumpul membeli semangka 
dengan haarga tinggi dari petani 
keuntungan yang diperoleh oleh 
pedagang pengumpul rendah. 
Keuntungna yang diperoleh 
pedagang pengumpul harus 
memperoleh sekitar Rp 50 per kg 
sampai Rp 80 per kg. Pada saluran 
pemasaran III harga yang ditawarkan 
lebih tinggi dibandingkan pada 
saluran pemasaran I karena pedagang 
besar saluran pemasaran III ingin 
membeli buah semangka yang 
kualitasnya bagus karena buah 
semangka tersebut akan dijual 
langsung kepada konsumen. 
Sehingga, harga yang 
ditawarkan oleh petani lebih tinggi 
karena semangka yang dibeli hanya 
semangka yang memiliki kualitas 
yang baik.  
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Tabel 5. Rata-rata Biaya, Keuntungan dan Marjin Saluran Pemasaran III 
Semangka di Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo 
No. Uraian 
Saluran III 
(Rp/Kg) 
Market Share (%) 
1 Petani     
  Harga Jual 1600,00 64,00 
  Biaya Pemasaran 0,00 0,00 
2 Pedagang Besar     
  Harga Beli 1600,00 64,00 
  Biaya : 
 
  
  Pengangkutan 80,00 3,20 
  Penimbangan 45,00 1,80 
  Pengemasan 5,00 0,20 
  Muat Bongkar 80,00 3,20 
  Resiko 60,00 2,40 
  Total Biaya 270,00 10,80 
  Keuntungan 730,00 25,20 
  Marjin Pemasaran 1000,00 36,00 
  Harga Jual 2500,00 100,00 
3 Harga Beli Konsumen 2500,00 100,00 
  Total Biaya Pemasaran 270,00 10,80 
  Total Keuntungan Pemasaran 630,00 25,20 
  Total Marjin Pemasaran 9000,00 36,00 
  Persentase marjin pemasaran (%) 36,00   
  Farmer's share (%) 64,00   
Sumber: Analisis Data Primer 
 
Dari 30 petani responden, banyak 26 
petani responden lebih meilih saluran 
pemasaran I karena harga yang 
ditawarkan tidak rendah walaupun 
keuntungannyaa tidak tinggi tetapi 
petani mencari titik aman yaitu buah 
semangka harus terjual semuanya 
dan petani tidak menanggung resiko 
buah busuk ataupun tidak melakukan 
penyimpanan semangka karena 
keterbatasan tempat.  
Pada penelitian ini terdapat 
biaya resiko yang harus ditanggung 
oleh lembaga pemasaran karena 
komoditas pertanian termasuk 
komoditas yang mempunyai sifat 
mudah rusak. Sehingga, lembaga 
pemasaran harus menanggung biaya 
tersebut. Resiko yang ditanggung 
oleh lembaga pemasaran yaitu sekitar 
2% sampai 4% untuk tiap lembaga 
pemasaran. Biaya resiko tersebut 
adalah kerusakan buah semangka 
aakibaat pengangkutan, dan buah 
semangka yang tidak terjual karena 
busuk akibat penyimpanan buah 
semangka yang terlalu lama yaitu 
lebih dari dua minggu sampai tiga 
minggu sehingga buah busuk 
ataupun mengurangi cita rasa serta 
kerenyahan buah semangka tersebut. 
Resiko yang ditanggung oleh setiap 
lembaga pemasaran berbeda-beda 
karena waktu yang ditempuh untuk 
menyalurkan semangka dari satu 
lembaga pemsaraan ke lembaga 
pemasaran lainnya.  
Marjin pemasaran di setiap 
saluran pemasaran berbeda-beda 
karena dipengaruhi oleh keuntungan 
pemasaran dan biaya pemasaran. 
Biaya pemasaran mempengaruhi 
keuntungan pemasaran. 
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Tabel 6. Perbandingan Total Biaya, Total Keuntungan, dan Total Marjin 
Pemasaran serta Farmer’s Share dari Ketiga Saluran Pemasaran Semangka di 
Kecamatan Baki, Kabupaten Sukoharjo. 
No. Uraian 
Saluran Pemasaran 
I II III 
1. Total Biaya 
Pemasaran (Rp/kg) 700,62 1024 270 
2. Total Keuntungan 
Pemasaran (Rp/kg) 368,61 626 630 
3. Total Marjin 
Pemasaran (Rp/kg) 1069,23 1650 900 
4. Presentase Marjin 
Pemasaran (%) 42,77 55 36,00 
5. Farmer’s Share 57,23 45 64,00 
Sumber: Analisis Data Primer 
Dapat diketahui bahwa total 
biaya pemasaran (dalam tabel 6) 
yang dikeluarkan oleh masing-
masing saluran pemasaran berbeda-
beda. Total biaya yang paling besar 
dikeluarkan oleh saluran pemasaran 
II yaitu sebesar Rp 1.024 per kg. 
Saluran pemasaran I dan III pada 
pemasaran semangka di Kecamatan 
Baki, Kabupaten Sukoharjo sudah 
efisien dilihat dari farmer’s share 
yaitu lebih dari 50%. Sedangkan 
saluran pemasaran II pada semangka  
di Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo belum efisien. Nilai 
farmer’s share yang tinggi yaitu 
pada saluran III sebesar 66,67%. 
Semakin besaar nilai farmer’s share 
tersebut maka saluran pemasaran 
dapat dinyatakan secara efisien. 
Maka saluran pemasaran III efisien 
dan harga yang diterima oleh petani 
termasuk cukup tinggi dibandingkan 
saluran pemasaran lainnya karena 
lembaga pemasaran yang terlibat 
hanya satu yaitu pedagang besar dan 
biaya pemasaran jumlahnya sedikit 
dibandingkan dengan jumlah biaya 
pemasaran pada saluran pemasaran I 
dan saluran pemasaran II. Harga 
yang diterima konsumen pada setiap 
saluran pemasaran juga berbeda-beda 
disebabkan oleh lembaga pemasaran 
yang terlibat pada setiap saluran 
pemasaran untuk memperoleh 
keuntungan. 
 
SIMPULAN 
 
Berdasarkan hasil penelitian 
saluran pemasaran semangka di 
Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo maka dapat disimpulkan 
bahwa ada tiga saluran pemasaran 
semangka. Saluran pemasaran I yaitu 
petani, pedagang besar, pedagang 
penegcer, dan konsumen. Pada 
saluran pemasaran I total biaya 
pemasaran sebesar Rp 700,62 per kg. 
Total keuntungan pemasaran Rp 
368,61 per kg. Total marjin 
pemasaran sebesar Rp 1069,23 per 
kg. Persentase Marjin pemsaran yaitu 
42,77%. Farmer’s share pada 
saluran pemasaran I yaitu 57,23%. 
Saluran pemasaran II yaitu petani, 
pedagang pengumpul, pedagang 
besar, pedagang pengecer, dan 
konsumen. Pada saluran pemasaran 
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II total biaya pemasaran sebesar Rp 
1.024 per kg. Total keuntungan 
pemasaran Rp 626 per kg. Total 
marjin pemasaran sebesar Rp 1.650 
per kg. Persentase Marjin pemsaran 
yaitu 55%. Farmer’s share pada 
saluran pemasaran II yaitu 45%. 
Saluran pemasaran III yaitu petani, 
pedagang besar, dan konsumen. Pada 
saluran pemasaran III total biaya 
pemasaran sebesar   Rp 270 per kg. 
Total keuntungan pemasaran Rp 630 
per kg. Total marjin pemasaran 
sebesar Rp 9.000 per kg. Persentase 
Marjin pemsaran yaitu 36%. 
Farmer’s share pada saluran 
pemasaran III yaitu 64%. Jika dilihat 
dari semua saluran pemasaran 
semangka yang terdapat di 
Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo, saluran pemasaran yang 
paling efisien yaitu saluran 
pemasaran III karena nilai farmer’s 
share yang tinngi yaitu 64%.  
Saran penelitian yang 
dilakukan sebaiknya petani aktif 
dalam memperoleh informasi tentang 
harga semangka di pasaran, baik di 
tingkat pedagang pengumpul, 
pedagang besar, dan pedagang 
pengecer sehingga petani dapat 
memperoleh harga yang pas dan 
memperoleh keuntungan yang baik 
dengan cara ikut perkumpulan 
kelompok tani semangka di 
Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo sebagai media untuk 
memperoleh informasi tersebut. 
Petani juga dapat membandingkan 
harga-harga mana yang dapat 
memberikan keuntungan pada setiap 
lembaga pemasaran. Dengan hasil 
penelitian ini, petani dapat memilih 
saluran pemasaran semangka yang 
lebih efisien agar petani memperoleh 
keuntungan yang besar. Petani 
sebaiknya dapat menjual semangka 
secara berkelompok untuk menekan 
resiko buah busuk sehingga 
mendapatkan keuntungan yang lebih 
baik. Kelompok Tani Semangka di 
Kecamatan Baki, Kabupaten 
Sukoharjo dapat dimanfaatkan dan 
diberdayakan untuk  membantu 
petani dalam hal pemasaran 
semangka. 
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